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Wir find das Heer der hirne und der Hände, 
Wir find die große Kameradie, 
Mit uns iſt Anfang, mit uns iſt Ende, 


Mit uns iſt der Arbeit Symphonie. 
H. 9. Lierentz. 


NUNG 


Arbeitsloſenſchickſal! 


Die bitteren Folgen einer falſchen Wirtſchaftspolitik haben auch in unſerer, 
an Bodenſchätzen ſo reichen Heimat Not und Elend in viele Häuſer einziehen laſſen, 
die ehedem infolge einer geregelten Tätigkeit einen gewiſſen Wohlſtand kannten. 
Männer, in den beſten Lebensjahren, wurden durch einen Federſtrich ihrer bisherigen 
Tätigkeit beraubt und fielen mit ihren Familien einem Schickſal zum Opfer, wie es 
ſchwärzer nicht gemalt werden kann. Und das iſt die Tragik ihres Lebens, daß ſie 
alle arbeiten wollen, weil ſie Erkenntnis beſitzen, daß das Leben nur einen Sinn und 
überhaupt einen Wert beſitzt, wenn ſie ſelber ihre Kräfte dem Geſamtwohl zur Ver⸗ 
fügung ſtellen können. Sie dürfen aber nicht arbeiten, da die menſchliche Arbeits⸗ 
kraft ſehr billig und in vielen Fällen ſogar überflüſſig geworden iſt. Sie müſſen 
aber arbeiten, wenn ſie und ihre Familien nicht verhungern ſollen. Dabei iſt es 
vollkommen gleichgültig, wie die Arbeit beſchaffen iſt, gleichgültig ob ſie mit Gefahren 
verbunden iſt und ob ſie nicht gegen geſetzliche Verordnungen verſtößt. Aber Not 
macht erfinderiſch! Unſere oberſchleſiſchen Kumpels wiſſen, daß nur wenige Meter 
unter der Erdfläche in Oberſchleſien ſich Kohlenflöze hinziehen, die eine Ausbeutung 
wert find. Ein Fördergerüſt in Form einer ganz einfachen Bohrwinde iſt bald ge⸗ 
ſchaffen, ein Drahtſeil iſt ſchnell beſorgt und nun kann das Abteufen eines Schachtes 
beginnen. Bald entſteht ein Förderloch von 1 mal 1,5 Meter, das zuſehends tiefer 
wird. Die Mannſchaft iſt damit beſchäftigt, das Förderloch zu vertiefen, während 
die Frauen und Kinder oben die Seiltrommel bewegen, um das Fördergut herauf⸗ 
zubringen. Nicht lange dauert es und die Kohle kommt zum Vorſchein, die nach 
bergmänniſchen Grundſätzen „abgebaut“ wird. Der arbeitsloſe Kumpel hat ſich eine, 
wenn auch beſcheidene Exiſtenz geſchaffen. Die Kohle wird verkauft, aber der Ber- 
dienſt iſt mit Rückſicht auf das übergroße Angebot der Kohlen aus den Biedaſchächten 
nicht ſehr groß. Doch mit des Geſchickes Mächten — plötzlich erſcheint die Polizei, 
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ſprengt die Schächte, die ſich in großer Anzahl nebeneinander befinden, zuſammen 
und beſchlagnahmt die gewonnenen Kohlen. Die Arbeit vieler Tage iſt dahin, um— 
ſonſt der viele Schweiß, dahin der Traum auf weiteren Verdienſt. Die Lage des 
Arbeitsloſen iſt bedauernswert, aber in Anbetracht der vielen Unglücksfälle, die ſich 
beim wilden Kohlenbuddeln ergeben haben, verſtändlich. Tagtäglich brachten die 
Blätter Mitteilungen über größere Unglücksfälle, die ſich in den Biedaſchächten er⸗ 
eignet haben und noch weiteres Elend unter den Familienangehörigen hervorrufen. 
Eine weitere Möglichkeit, ſich einen Lebensunterhalt zu ſchaffen, beſtand ſomit nicht 
mehr. So muß ſich der arme arbeitsloſe Kumpel eben anderswo nach Beſchäftigung 
umſehen. Mit vielen ſolcher Schickſalsgenoſſen pilgert er jetzt täglich zur nahen 
Grube hinaus, wo die Kohlenabfälle und Schieferſtücke auf die Halde geſtürzt werden. 
Gewiß, man muß ſchon ſehr auf dem Poſten ſein und die Ellenbogen ſehr gut ge— 
brauchen können, wenn man einige Stückchen Kohle ergattern will. Aber immerhin 
bringt man doch abends einige Zentner Kohlen nach vierzehnſtündigem Klauben nach 
Hauſe und ſichert ſich hierdurch wenigſtens ein Stückchen Brot. Bis auf einmal 
Tageszeitungen in grellen Schlagzeilen von einem furchtbaren Unglück berichten, das 
ſich auf einer ſolchen Grubenhalde zugetragen hat. „Viele Menſchen verbrannt, tot, 
viele ringen mit dem Tode“. 

Die Urſache hierzu? Die Grubenbahn brachte einmal außer dem Schiefer 
und der Staubkohle auch glühende Keſſelſchlacke. Bei der Entleerung der Wagen 
bildete ſich im Augenblick eine Stichflamme, welche alle in nächſter Nähe befindlichen 
Arbeitsloſen erfaßte und ſehr empfindlich verbrannte. 


Wer trägt die Schuld? Die Bergwerksverwaltung, die Arbeitsloſen? Oder 
eine Wirtſchaftspolitik, die einen großen Teil der Menſchen zwingt, Arbeit um jeden 
Preis zu erwerben!! Arbeitslos — wie ſchwer, wie ausſichtslos klingt dieſes Wort! 
Arbeitsloſenſchickſal im Reiche der ſchwarzen Diamanten iſt das ſchwerſte, das einen 
Menſchen treffen kann. 


Der tüchtige Verkäufer. 


Außer dem Ladenkaufmann fallen unter den weitgefaßten Begriff des „Ver— 
käufers“ der Reiſende und der Vertreter ſowohl im Verkehr mit der Kaufmannſchaft 
wie im Verkehr mit der Privatkundſchaft, und auch der Angeſtellte der Verkaufs- 
abteilung ſowie des Muſterlagers oder der Muſterausſtellung des Großkaufmanns 
und des Induſtriellen, ſei es im Hauſe oder auf Meſſen und Ausſtellungen, — alſo 
jeder Kaufmann, der einen Verkauf zum endgültigen Abſchluß bringt. Die aus— 
ſchließlich werbende Tätigkeit des Kaufmanns — dahin gehören der Dekorateur, der 
Anzeigenfachmann und der Vortragsreiſende — reiht ihn nicht in den Begriff des 
Verkäufers ein. Einzelhandel, Großhandel und Induſtrie ſind die großen Gruppen 
des Handels, nach welchen Art und Tätigkeit des Verkäufers beſtimmte, unterſchied— 
bare Formen annehmen, wenn ſie auch, ähnlich wie es bei den drei großen Unter— 
nehmungsarten vorkommt, teilweiſe ineinander übergehen. Die Hauptmerkmale und 
Unterſcheidungsmerkmale der Verkaufsarten ſind das Verkaufen im perſönlichen 
Verkehr mit der Kundſchaft, und zwar entweder, indem der Kunde zum Verkäufer 
kommt — bezeichnend für den Ladenkaufmann — oder der Verkäufer zu dem 
Kunden geht — bezeichnend für den reiſenden Kaufmann — dann aber das Ver— 
kaufen aufgrund ſchriftlicher Verhandlungen — bezeichnend für den Korreſpondenten. 


Die allgemeinen Erſorderniſſe, die für jeden Verkäufer Geltung haben, 
ſind Höflichkeit, Veſtimmtheit, Ausdauer, Warenkenntniſſe, vielſeitige Bildung und 
Fähigkeit „Berater“ ſein zu können. Verkaufen iſt im beſten Sinne Beraten. 
Der gute Rat zieht folgerichtig den Kauf der angeratenen Ware nach ſich und weckt 
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den Bedarf nach weiterer, laufender Beratung, was erhöhten Abſatz bedeutet. Da⸗ 
gegen teilen ſich die Sondererforderniſſe des Verkäufers folgendermaßen auf: 


1. Der Ladenkaufmann. 


„Er hat ſich jeweils die Frage vorzulegen: Für welchen Zweck beabſichtigt 
der Kunde eine Ware zu kaufen oder für welche Zweckverbindung einer Ware kann 
der Kunde möglicherweiſe begeiſtert werden? Das Erſte und Wichtigſte iſt, von 
vornherein richtig zu erfaſſen, was der Kunde, der ſich ſelten klar auszudrücken ver⸗ 
ſteht, meint. Sodann iſt wichtig der ſichere, richtige Blick für die Verhältniſſe, in 
welchen die Ware zu ihrem Endzweck gelangen ſoll. Der Verkäufer muß ſeine 
Ware nicht nur als geformten Stoff und als Verkaufsgegenſtand, ſondern auch aus 
ihrer praktiſchen Verwendung genau kennen. Die Fähigkeit muß ihm eigen ſein, 
Raum⸗, Maß⸗ und Stilverhältniſſe, auch ungeſehen, ſchätzen zu können. Neben 
der Leiſtungsfähigkeit, Brauchbarkeit und Wirkung einer Ware iſt die Kenntnis 
und Schätzung der Beanſpruchung, unter der die Ware zu leiden haben wird, 
nötig. Der Verkäufer muß die Vorſtellungsgabe beſitzen, beiſpielsweiſe die oberfläch⸗ 
lich geſchilderte Ausſtattung und Wirkung eines Raumes förmlich im Geiſte zu ſehen, 
um die paſſende Ware dafür auswählen zu können. Praktiſcher Sinn, Erfahrungen, 
Kunſtverſtändnis, vor allen Dingen aber weitgehende Menſchenkenntnis, die es erſt 
ermöglicht, die Anſprüche und Geſchmacksrichtung des Kunden aufzuſpüren, runden 
das Maß der Vorausſetzungen ab, Verater im wahren Sinne des Wortes ſein zu 
können. | 
Die Aufzählung diejer Anforderungen an den tüchtigen Verkäufer ließe 
ſich endlos verlängern. Nur jener Verkäufer, der dieſen, wenn auch zum Teil recht 
hohen Anforderungen gewachſen iſt, kann zum wahren „Freund und Berater“ ſeiner 
Kundſchaft werden. Er wird ſich einen Kundenkreis erwerben, der immer zu ihm 
zurückkehrt und ſich nur von ihm beraten läßt. Er genießt das Vertrauen der Kund⸗ 
ſchaft, denn er gibt zuverläſſigen Rat und verkauft ſtets die paſſende Ware, die den 
vollen Beifall des Käufers findet. Es iſt eine irrige Anſchauung, daß der 
Kunde kaufen müſſe, was der Verkäufer verkaufen will. Dieſe Forderung 
iſt nur anwendbar, wenn ein beſtimmter, ungangbar gewordener Artikel „losge⸗ 
ſchlagen“ werden ſoll. Iſt der Verkäufer aber bewußt, daß durch Verkauf dieſer 
Ware der ſtändigen Feſſelung der Kundſchaft an das Geſchäft nicht dient, ſo muß er 
auf die Fehler der Ware hinweiſen und den Preis herabſetzen. Er ſoll alſo die 
Kundſchaft nicht im unklaren laſſen über ſein wahres fachmänniſches Urteil, über eine 
„loszuſchlagende“ Ware. | 

Die engere Fühlungnahme mit der Kundſchaft durch zuverläſſige Beratung 
bringt einen etwas privaten Charakter in den Geſchäftsverkehr. Ohne dieſen Vorteil 
läßt ſich ein achtbares Geſchäft nicht auf der Höhe erhalten und fortentwickeln. Kann 
der Verkäufer gelegentlich auch Berater in Dingen ſein, die nicht unbedingt in den 
Geſchäftszweig fallen, ſo wird dadurch das Vertrauen des Kunden und ſomit der 
Verkaufserfolg noch mehr gefördert. Bei einer guten Beratung ſpielt die Preisfrage 
oft eine untergeordnete Rolle, und das Bezahlen iſt dann nur der notwendige formelle 
Akt der Gegenleiſtung. 


2. Der reiſende Kaufmann. 


Er darf nicht zuviel vom Kaufen, ſondern muß vorwiegend vom Verkaufen 
reden, nicht in erſter Linie von günſtigen Einkaufsbedingungen, ſondern von der 
Möglichkeit einer Umſatzſteigerung, nicht zuerſt davon, wie ſich ſeine Ware von der 
anderer Lieferanten günſtig unterſcheidet, ſondern von der leichteren Verkaufs⸗ und 
beſſeren Verdienſtmöglichkeit, die das Führen dieſer Ware mit ſich bringt. Wichtig 


Seite 4. „Der Jungmann“ 5. Jahrgang. 


iſt, daß er ſich über den zu werbenden Endabnehmer und über die Art und Zuſammen— 
ſetzung des Kundenkreiſes unterrichtet und mit dem zu werbenden Kaufmann (Einzel— 
händler, Großhändler) die eingehende Bearbeitung deſſen Kundſchaft beſpricht. Der 
reiſende Kaufmann iſt, wenn er richtig berät, nicht der viel abgewieſene Vielſchwätzer, 
ſondern der gern geſehene, freundlich empfangene „Freund und Berater“ des Geſchäfts— 
inhabers. Er muß den Eindruck erzeugen, als wolle er nicht für ſein Haus recht 
viel Ware abſetzen, ſondern als wolle er dieſe Ware für ſeinen Abnehmer in deſſen 
Kundenkreis verkaufen. In einer flauen Geſchäftszeit muß er als der Helfer, als 
der „rettende Engel“ erſcheinen. Auch wenn einmal kein Auftrag zu erwarten iſt, 
muß der reiſende Kaufmann ſich ſeinem Abnehmer widmen, muß ihn beraten, ihm 
praktiſche Vorſchläge machen, nach deren Erfolg er ſich bei gelegentlichem Vorbei— 
kommen erkundigt. Seine vornehme Aufgabe — worin ſein Verkaufserfolg liegt! — 
iſt den „Mutmacher“ zu ſpielen. 


3. Der Korreſpondent. 


Für dieſen Verkäufer beſteht die beſondere Schwierigkeit darin, den Kunden 
richtig beurteilen zu müſſen, ohne ihn vor ſich zu haben oder ihn gar perſönlich zu 
kennen. Er muß bei Angebotserſuchen gewiſſermaßen zwiſchen den Zeilen zu leſen 
verſtehen. Hat er den Nachteil, den Kunden bei ungenauen Anfragen nicht mündlich 
befragen zu können — eine ſchriftliche Rückfrage hat in den meiſten Fällen nicht den 
Erfolg wie eine mündliche — ſo hat er dagegen den Vorteil, die Antwort, das An— 
gebot, worauf alles ankommt, genauer und mit mehr Zeit und Ruhe abfaſſen zu 
können, als das in der Eile des mündlichen Verkehrs möglich iſt. Bei dem Korreſpon— 
denten kommt alles darauf an, in kürzeſter Form klar verſtändlich und trotzdem 
inhaltsreich zu ſein. Er hat eine Schriftſtellerarbeit zu leiſten, die viel Kaufmänniſchen 
Beilt und praktiſche Kenntniſſe erfordert. Das Verkaufen aus der Ferne iſt die 
ſchwierigſte Verkaufsart, die peinlich durchgearbeitet ſein muß bis auf das letzte 
Schriftſtün, das den Abnehmer erreichen ſoll. Beiſpielsweiſe ſind Form und Art von 
Auftragsbeſtätigung und Rechnung nicht gleichgültig, denn dieſe Schriftſtücke bilden 
die Grundlage für ſpätere Käufe. Der Ladenverkäufer jagt: „Danke beſtens“ ], was 
von dem Kunden bald vergeſſen, manchmal ſogar überhört wird. Der ſchriftliche 
Dank des Korreſpondenzverkäufers wird aber aufbewahrt, und fehlt er, jo beſteht 
in der Briefablage eine Lücke, die dann und wann auffällt. Was aber für den 
Ladenperkäufer und den reiſenden Kaufmann die makellofe Kleidung iſt, das iſt für 
den Korreſpondenten die Sauberkeit der Schriftſtücke, und was dort das angenehme 
Auftreten iſt, iſt hier die gute briefliche Umgangsform. 


Die vornehme Anfgabe jedes Verkäufers iſt der Abſatz von Qualitätsware, 
denn das fördert Anſehen, Vertrauen und ſpäteren Verkaufserfolg. Außerdem liegt 


darin die Bedeutung ſparſamer Verwendung unſeres Volksgutes. Ho. 
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- Feder Raufmannslehrling und Junggehilfe : 
: muß in der Uebungsfirma mitarbeiten !? 
: Uebungsfirmen beſtehen in Kattowitz, Königshütte und Bielitz. = 
- Der Jugendführer gibt weitere Auskunft! : 
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